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面对面eBay业务内容梳理1



Ø 全球商业领导者，包括eBay Marketplace，StubHub 和Classifieds 
Platforms

Ø 世界上最大最具活力的市场之一，旨在发现卓越的价值和独特的选择

Ø 连接全球数百万买家和卖家，通过电子商务为人们提供支持且创造机会

Ø 成立于1995年，位于加州圣何塞市

eBay Inc. 
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eBay主要的市场 



站点介绍 



问题

    平台热门品类分析
B & I Home Garden

Toy & Games Sport Goods

eBay Motors

热门产品推荐



汽摩配品类



家居品类



园艺品类



时尚品类



带动新流量销售额的时尚品类



带动新流量销售额的时尚品类



京津冀地区

山东地区

长三角地区

珠三角地区

所在区域优势产品 :
京津冀地区：廊坊板式家
具天津乐器，自行车，地
毯等；
山东地区：纺织品，家具，
汽配，机械类，假发等；
长三角地区：服装，办公
家具，厨房生活类，健身
器材，家纺，汽配，工业
生产类产品；
珠三角地区：小家电，手
机电子，生活家具，卫浴
类相关类产品

产业带开发



产品生命周期曲线剖析：

Ø 了解各个产品的生命周期

Ø 最适合进入的是发展期

Ø 在发展期和成熟期前中期合理备货

Ø 在多数人跟风卖产品的时候战略性退

出市场

产品选择前提



Ø 不要做搜索量过少，竞争对手过少的产品，除非你不依赖平台流量；

Ø 不要做GBC的产品，（GBC指的是律师事务所）是否侵权

Ø 不要做品牌和产品已经画了等号的产品，除非你与众不同的功能；是否品牌卖家

Ø 不要做已经形成垄断格局的产品，除非你有颠覆性的技术; 是否销量集中在头部

Ø 不做作硬伤的产品，没有除非；符合海外仓重量尺寸问题

产品选择前提



销售价

采购成本

产品价格

样品成本

包装及条码

快递成本

港杂报关费

海运费

清关及税费

入库卸货费

仓储费

订单处理费

物流派送费用

其他费用

补发费用

物流派送成本

产品成本

汇率损失

预留的利润

退税

ebay平台费用

产品利润核算



出货前核算



• 产品样品： 样品质量性能检测，样品包装摔箱测试 （部分产品需通过相关国家质量认
证. 比如: 英国CE认证，美国FDA认证等）

• 大货生产监督：工厂生产期间，定时派检验员检验产品生产情况，保证按时保质保量出
货

• 出货检查：10% 抽样质量性能测试

• 抽样检测产品问题率小于3%，检测通过

• 抽样检测产品问题率大于3%，抽样样品数扩大3倍

产品质量把控



• 包装摔箱测试： 1.5米高度 任意角度垂直下落测试5次

• 工厂承担产品售后赔偿： 产品卖给客户后，如果产品质量相关问题，工厂需要承担售后赔
偿，单品最高不超过产品出厂价

产品质量把控



确定包装方案
• 考虑产品的体积、重量，是否需要分开包装

• 产品是否易碎

• 适合的物流方式：Fedex，USPS等

产品包装



包装规范



包装方案确定：考虑产品的重量及尺寸

包装规范



调研方法：

站内选品： 关键词调研，热卖产品推荐

类目选品

行业选品

属性选品

平台外选品

……

产品调研方法



影响数据准确定的几个因素：

2、“shipping to”1、VPN 3、操作系统

数据的准确性



类目调研



关键词调研



Related Keywords
Category
Listing type
Listing#-市场规模
Main Picture-拍照方案
Title/Subtitle
Sold/Watched
Delivery/Shipping
Price
Color
Company

关键词选品



研究对手
备货参考

关键词选品



产品调研都需要关注哪些数据？

销售总额，卖家数量，

平均价格，平均运费，成交率，

刊登总数，销售数量，已售出刊登数，

类别分析、关键词分析，刊登方式，价格区间，销售趋势

……

想要的数据



Terapeak

ü 站点分析：All site分析，

ü 类别分析

ü 买家分布情况分析

ü 卖家情况分析

ü 趋势分析

ü 关键数据指标

ü 在线listing分析

……



Terapeak

ü 站点分析：All site分析，

ü 类别分析

ü 买家分布情况分析

ü 卖家情况分析

ü 趋势分析

ü 关键数据指标

ü 在线listing分析

……



选品关键点

按照关键词进行搜索：

Ø 横向化品类拓展：主营产品

Ø 纵向化应用拓展：产品创新

找到那么一两款适合自身品类的流量款产品

产品不要侵权



选品关键点



选品关键点



选品关键点



产品开发审核

Ø 产品定位

Ø 对手销量VS你的预期销量？

Ø 对手利润VS你的利润？

Ø 对手Listing在线时长，销量情况，排名情况？

Ø 预期销售结果，预期排名，对产品操控把握度是多少？

Ø 预期售价，预期带来的销售额，是否值得投入时间和精力？

Ø 最终的开发意见？



产品开发审核



效率问题
类目 产品单价$ 内容 打分 权重 得分

品类打分 产品品类是否擅长 是 10%

销售打分 平台月销量 300 22%

你的预期销量 10

利润打分 对手利润预估 4 20%

你的预期利润 3.5

定位打分 对手产品定位 主营 8%

你的产品定位政策 主营

排名打分 对手listing排名 强 25%

对手Listing销售情况 3个月

物流打分 对手物流方案 海外仓 10%

你的物流方案 海外仓

质量打分 对手质量差评 中 5%

你的质量控制能力 强

总得分



平台流量解析 搜索排序规则2



Capture Index Search Rank

搜索引擎

ü Listing首先是被搜索引擎抓取的，其次才是给买家看的；

ü 类别如何正确选择

ü Listing内容要符合eBay搜索排序的逻辑；

ü 高相关性和高匹配度



0201

03

04

05

06

上架时间/结束时间
自然流量如何全部掌握？
如何刊登Listing？

买家满意度
好评率
评价得分
中差评数量

物品价格&运费
免邮Listing获得曝光
海外仓备货

近期销售记录
主要针对于BIN Listing

转化率越高越好
刊登如何定价？

卖家服务评级
Seller Level，TRS提高曝光

Service Metrics
DSR Score

物品标题相关度
买家搜索的关键词

匹配度与相关性

最佳匹配搜索排序



解析步骤

• 热销产品
• 适合eBay平台的

产品
• 符合站点需求

• 平台规则
• 账户等级
• 服务指标

•   转化率
• 流量恢复
• 保持排名

• 流量解析
• 自然流量
• 平台流量

产品 政策

转化流量



热卖产品

a) 平台热销品类：Home Garden, Sporting goods, B&I等；

b) 站点分析，买家分布情况分析：考虑注册几个账号，账号如何使

用，如何订阅店铺

c) 是否海外仓：海外仓产品选择，产品利润核算，发货情况；

d) 直邮产品

e) 小语种站点

1.热销产品



流量解析

Ø 自然流量
① 产品类目
② Listing标题
③ 物品属性
④ 详情描述相关性
⑤ 刊登时间 

Ø 平台流量
① 近期销售记录
② PL（Promoted listing广告位置）

2.流量解析



流量分布



平台转化率模型

ü 不停的转化率对比

提高点击率：

买家关注点：主图，价格，账号表现，促销，物流，售后

卖家关键点：View, Watched,

3.转化对比



成交的关键点：

ü 附图（细节图），多属性（变体），价格区间，Feedback ，物流服务

ü PL竞品截流，

ü 物品基础属性，专业性属性，详情页面相关性；

3.转化对比



卖家服务评级

ü Seller Level: 优秀评级卖家/Top Rated Seller”的Listing会获得额外曝光机会；会获

得TRS图章；成缴费折扣等

ü Service Metric: 服务指标 

ü DSR：物品描述，沟通，货运时间，运费;

考虑如何快速成为Top Rated seller，SNAD退货率低

4.平台规则



点击率
Click-through 

曝光量
Impressions

浏览量
View Item

成交量
Transaction

转化率
Conversion

流量模型



eBay的考核内容你都知道吗?3



Ø Seller Level(Seller Dashboard)

Ø Service Metrics

Ø CBT政策表现

考核内容

对eBay账户的影响是什么：Impressions, Selling Cost, 账户额度，账户
安全



Seller Level



评级时间

评级影响

成交费增加4%

Listing排名下降

影响Listing转化

无法提升额度/申
请子账号

Below 
Standard

Listing排名提升

曝光提高，转化
提升

可获10%成交费
折扣

Top 
Rated 
Seller

每月评级时间 每月20号

考评交易周期 前3个自然月的交易状况（前3个月总数大于100笔）
前12个自然月的交易状况（前3个月总数少于100笔）

例子 若大于100笔，2021年9月20号评级，考评6月1号
到8月31号的交易状况

考评结果
Below standard  （低于标准）  
Above standard （合格） 
Top rated Seller（优秀）

Seller Level



不良交易率

如何判断：

Ø 由于缺货取消订单

Ø 未解决纠纷（买家升级的return  

& case）



不良交易率

最佳实践：

Ø 尽量不要卖超，出现卖超的情况，不可以选择Out of stock 取消订单：如果有给

买家发邮件解释原因，建议买家取消，确认回复后再选择“买家要求取消”

Ø 控制Return request, INR case 不要升级为SNAD case;



最佳实践



延迟送达率

如何判断是否延迟送达：

Ø A-Scan时间（发货时间是否符合要求）标发时间不

等于A-scan时间；

Ø Tracking Number是否有效

Ø D-Scan时间（签收时间是否超过EDT）

     买家评价为准时送达直接判断为迟发货



未解决纠纷

如何判断：

Ø 买家升级的Return 或者

INR case;

Ø 账户等级Below standard 

一般是这个原因造成的

Ø 无法避免的case如何申诉？



金鹰卖家如何快速成为Top Rate Seller?

ü 金鹰卖家注意掌握注册账户的节奏，可以不急于注册账号,先做市场

分析，品类分析，产品调研，备货计划，发货计划等

ü 注册账号后三个月内交易最低要求达到400笔以上；不良交易率，

迟发率，为解决纠纷率达标；

ü 关键在于店铺内有保证订单量的产品存在:店铺内产品结构

思考问题



ü Item not Described（产品和沟通）

ü Item not received (物流表现)

其实eBay考察的就是退货率和物流的不良交易率的问题；

Service Metrics



1. 评估时间

Service Metrics

每月评级时间 每月20号

考评交易周期 前3个自然月的交易状况（前3个月总数大于400笔）
前12个自然月的交易状况（前3个月总数少于400笔）

例子 若大于100笔，10月20号评级，考评7月，8月，9月
的交易状况

评估结果

Very High  
High
Average
Low

2. 评估内容

Ø 物品与描述不符：都哪几个退货的原因？

Ø 物品未收到        

3. 评级影响       



物品与描述不符

Very High：

Ø 当前类目会额外收取

5%的成缴费

Ø Impressions



跨境电商物流选择 赢在客服4



直发物流方案 直邮快递方案 海外仓配送方案

跨境物流方案解决



美西仓
x3

英国仓
x3

悉尼仓
x2

美东仓
x2

德国仓
x1

海外仓布局



1

2

3

4

核心问题

问题一
市场选择问题：美国；英国增值税
（VAT）问题：如何计算VAT

1

2

3

4

问题二
海外仓产品如何确定，需要哪些认证？
产品是否侵权？海外仓利润怎么核算？
成本构成?
问题三

海外仓如何做好备货，供应链管理？包
装方案？

问题四

库存问题：补货节奏，如何处理库存，
售后问题

海外仓怎么破



海外仓成本

仓储费
海外仓动销率计算方式

合理制定出货计划和销售计划，避免产生仓储费；

订单操作费
海仓提供的物流渠道订单处理费用的标准；

<1KG，1<N<2KG

配送费

依据产品的体积重选择合理的物流方式，选择合适的物流配送费

基本配送费，偏远配送费，超偏远配送费，超尺寸派送，燃油附

加费；



海外仓成本



ü 仓储费：包裹类型，免仓期：30-60Ddays; X/方/天

例子：SKU：Y001免仓30天，6-25入库10件，7月1日入库10

ü 入库费：卸货费，理货费，验货费

ü 增值费：拍照，添加附件，包装及SKU条码跟换，批量发货，弃货等

ü 出库操作费：

ü 配送物流费：基础运费，燃油附加费（5.75%），偏远地区配送费，超尺寸操作费，oversize,

超尺寸：<120cm, 3.75$,<190cm 7.5$

超重费：<30KG  12.5$

偏远地区：

例子：SKU： Y001，10KG，发到LA

费用：入库费+出库操作费+配送物流费+燃油附加费+偏远

海外仓成本核算



备货补货情况

供应链管控

包装的重要性

1. eBay平台的旺季时长：常规产品，季节性产品，节日类产
品等；

2. 工厂的配合度，紧密性；
3. 海运空运计划，突发问题解决；
4. 与海外仓的衔接；

1. 包装重量：是否考虑分开包装；箱唛及SKU条码准确；
2. 包装尺寸：FEDEX,UPS,YODEL等物流渠道的尺寸要求；例：

最长边<120cm
3. 包装测试：摔箱测试，包装防护；

备货
补货

包装
方案



以美国为例：

ü 海外仓备货到仓库：美东仓，美西仓，美南仓，备货比例问题

ü 备货数量：近7日销量，近14天销量，近30天销量，近60天销量，平均日销量，备货周期；

ü 加权平均系数：

平均销量 = (3 天 平均销量 * 加权值)+( 7天平均销量 * 加权值)+(15天平均销量 * 加权值)+( 30 

天平均销量 * 加权值)+(60天平均销量 * 加权值)+( 90 天平均销量 * 加权值)

海外仓备货



Ø海外仓稳定性问题

Ø配送时效问题

Ø物流费用问题

Ø退件问题

Ø仓储费问题

海外仓问题



售后处理包括哪几个方面？

INR —Item not received 未收到货
上传有效跟踪信息；协商等待; 丢件补发或退款；签收确认；

Return request —产品与描述不符
Accept return-Return address-Shipping label
Full refund/Partial refund
Replacement/exchange

Cancellations  取消订单
The item is out of stock or is damaged; 
Buyer asked to cancel the order;
Something is wrong with the buyer's delivery address;

Disputes 付款争议



INR case处理



a) 包裹还未送达

b) 包裹未在EDD时效内送达

c) 跟踪信息显示配送到Safe place(邻居家，邮箱旁边，门廊后面，车库旁边)
但买家说没收到；

d) 跟踪信息显示Delivered,但买家说没收到；

e) 发错货（运营，仓库）

f) 物品收到后破损了（物流原因）

g) 被海关扣了/销毁了

h) 无接触配送

……

INR case原因分析



a) 包裹还未送达—邮件告知准确配送时间

b) 包裹未在EDD时效外送达—邮件请求买家等候，配送时间，或者适当补偿/优惠

c) 跟踪信息显示配送到Safe place(邻居家，邮箱旁边，门廊后面，车库旁边)但买家

说没收到； —查询包裹准备配送信息，让买家确认包裹；

d) 跟踪信息显示Delivered,但买家说没收到； —查询包裹准备配送信息，明确配送

详情；eBay不在提前结束case；申诉；

e) 无接触配送—部分A-scan受影响, 部分渠道签收服务暂停

……

INR case原因分析



退货处理方案



选择原因

The return reason:

p Doesn't fit                                                  

p Changed my mind

p Found a better price

p Just didn't like it

p Ordered by mistake

p Doesn't work or is defective

p Doesn't match description or photos

p Wrong item sent

p Missing parts or pieces

p Arrived damaged

p Doesn't seem authentic



卖家原因退货



使用eBay 生成退货运费标签；

买家自己上传退货运费标签；

eBay生成的标签同时附有a packing slip装箱单
装箱单上Return ID 、Buyer ID
（RMA number if selected)

买家上传附有物流信息及跟踪号的图片或pdf；
若物流无法追踪，卖家负主责；
若未按时上传，则eBay自动生成

卖家退货
地址

买家收货
地址

站点
ebay 

shipping 
label

美国 美国 美国 可以使用

英国 英国 英国 可以使用

中国 英/美国 英/美国 不可以使用

关于退货标签



售后统计



问题答疑




